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Ver or dnung Uber di e Berufsausbildung im
Ei nzel handel i n den Ausbil dungsberufen
Ver kauf er/ Ver kauf eri n und Kauf mann im
Ei nzel handel / Kauf frau i m Ei nzel handel

EzHdl AusbV
Ausfertigungsdatum 16.07.2004
Vol | zitat:

"Verordnung uber di e Berufsausbil dung i mEi nzel handel in den Ausbil dungsberufen

Ver k&uf er/ Ver kauf eri n und Kauf mann i m Ei nzel handel / Kauf frau i m Ei nzel handel vom 16
Juli 2004 (BG&BI. | S. 1806; 2007 | S. 2203), die durch Artikel 1 der Verordnung vom 22
Marz 2005 (BGBI. | S. 895) geandert worden ist”

St and: CGeandert durch Art. 1 Vv. 22.3.2005 1 895
FulRnot e

(+++ Textnachwei s ab: 1.8.2004 +++)

D ese Rechtsverordnung i st eine Ausbil dungsordnung i m Sinne des 8§ 25 des

Ber uf sbi | dungsgeset zes. Di e Ausbil dungsordnung und der damt abgestimte, von der
St 4ndi gen Konferenz der Kultusm nister der Lander in der Bundesrepublik Deutschl and
beschl ossene Rahmenl ehrpl an fir di e Berufsschul e werden demmachst al s Beil age zum
Bundesanzei ger veroffentlicht.

Ei ngangsf or nel

Auf Grund des § 25 Abs. 1 in Verbindung nit Abs. 2 Satz 1 des Berufsbil dungsgeset zes
vom 14. August 1969 (BG@&BI. | S. 1112), der zuletzt durch Artikel 184 Nr. 1 der

Ver ordnung vom 25. Novenber 2003 (BGBl. | S. 2304) geandert worden ist, verordnet das
Bundesmi ni sterium fir Wrtschaft und Arbeit im Ei nvernehnmen nit dem Bundesni ni sterium
far Bildung und Forschung:
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§ 14 Zwi schenpr Uf ung
§ 15 Abschl usspr uf ung
Vierter Teil
Schl ussvorschriften
§ 16 Ni cht anwendung von Vorschriften
§ 17 Uber gangsr egel ung
§ 18 Inkrafttreten, Aulerkrafttreten
Anl age 1: Ausbi | dungsr ahmenpl an fir di e Berufsausbil dung zum Ver kduf er/ zur
Ver k&auf erin
Anl age 2: Ausbi | dungsr ahnenpl an fir di e Berufsausbil dung zum Kauf mann i m

Ei nzel handel / zur Kauffrau i m E nzel hande

Erster Teil
Geneil nsane Vorschriften

8§ 1 Staatliche Anerkennung der Ausbil dungsberufe

Di e Ausbi |l dungsber ufe

1. Verkéaufer/ Verkéauferin,

2. Kaufmann i m Ei nzel handel / Kauffrau i m Ei nzel hande
wer den staatlich anerkannt.

8 2 Ausbi | dungsdauer

Di e Ausbil dung dauert i m Ausbil dungsberuf Verkéaufer/Verkduferin zwei Jahre und im
Ausbi | dungsber uf Kauf mann i m Ei nzel handel / Kauf frau i m Ei nzel handel drei Jahre.

8 3 Zielsetzung der Berufsausbil dung

Die in dieser Verordnung genannten Fertigkeiten und Kenntnisse sollen so vermttelt

wer den, dass die Auszubil denden zur Austbung einer qualifizierten beruflichen Tatigkeit
imSinne des § 1 Abs. 2 des Berufsbil dungsgesetzes bef &hi gt werden, die insbesondere
sel bst st &ndi ges Pl anen, Durchfidhren und Kontrollieren einschlieRt. Die in Satz 1
beschri ebene Bef ahi gung i st auch in den Prifungen nach den 88 10 und 11 oder den 8§ 14
und 15 nachzuwei sen.

8 4 Struktur der Berufsausbil dung

(1) Die Ausbildung gliedert sich imAusbildungsberuf Verk&ufer/Verkauferin in
1. Pflichtqualifikationseinheiten gend3 §8 8 Abs. 1 Nr. 1 bis 8 sow e

2. eine im Aushil dungsvertrag festzul egende Wahl qual i fi kati onsei nheit genald § 8 Abs. 2
Nr. 1 bis 4.

(2) Die Ausbildung gliedert sich im Ausbil dungsberuf Kaufmann im Ei nzel handel / Kauffrau
i m Ei nzel handel in

Pflichtqualifikationseinheiten gemaR § 12 Abs. 1 Nr. 1 bis 9,

2. eine imAusbildungsvertrag festzul egende Wahl qual i fi kationsei nheit gemaR § 12 Abs.
2 N. 1 bis 4 sowie

3. drei imAusbildungsvertrag festzul egende Wahl qual i fi kati onsei nheiten genal3 § 12
Abs. 3 Nr. 1 bis 7, wobei 8§ 12 Abs. 1 Nr. 11 zu bericksichtigen ist.

8 5 Ausbi | dungspl an

Di e Ausbil denden haben unter Zugrundel egung des Ausbil dungsrahmenpl ans fir die
Auszubi | denden ei nen Ausbil dungspl an zu erstellen

8§ 6 Berichtsheft
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Di e Auszubil denden haben ein Berichtsheft in Form ei nes Ausbil dungsnachwei ses zu
fahren. Ihnen ist Celegenheit zu geben, das Berichtsheft wahrend der Ausbil dungszeit
zu fiahren. ImBerichtsheft ist der der Ausbildung zugrunde |iegende Warenbereich zu
dokunenti eren. Di e Ausbil denden haben das Berichtsheft regel ma3i g durchzusehen.

§ 7 Fortsetzung der Berufsausbil dung

Di e Berufsausbi |l dung i m Ausbi | dungsber uf Verkaufer/Verkauferin genaR § 1 Nr. 1
kann nach den Vorschriften dieser Verordnung fir das dritte Ausbildungsjahr im
Ausbi | dungsber uf Kauf mann i m Ei nzel handel / Kauf frau i m Ei nzel handel gena3 8§ 1 Nr. 2
fortgesetzt werden.

Zwei ter Teil
Vorschriften fir den Ausbil dungsberuf Verkaufer/
Ver kauferin

8 8 Ausbil dungsberufsbild

(1) Gegenstand der Berufsausbil dung sind m ndestens die fol genden Fertigkeiten und
Kennt ni sse:

1. Der Ausbil dungsbetri eb:

Bedeut ung und Struktur des Einzel handel s,

Stellung des Ausbil dungsbetri ebes am Markt,

Organi sati on des Ausbil dungsbetri ebes,

Ber uf sbi | dung, Personalwi rtschaft, arbeits- und sozialrechtliche Vorschriften,
Si cherheit und Gesundheitsschutz bei der Arbeit,

o O~ W N P

Umnel t schut z;
I nformati on und Konmuni kat i on:

=

I nformati ons- und Komuni kati onssyst ene,

2 Teamarbeit und Kooperation, Arbeitsorganisation;
War ensorti nent;
G undl agen von Beratung und Verkauf:

1 kunden- und dienstleistungsorientiertes Verhalten,

Komuni kation mit Kunden,

Beschwer de und Rekl amati on;

Servi ceberei ch Kasse:

Kassi er en,

N

Kassenabr echnung;
Mar ket i nggr undl agen:
Wer benmalBnahmen,

War enpr dsent at i on,

Kundenservi ce,

A W DN P

Pr ei sbi | dung;
Warenwi rtschaft:

=

Grundl agen der Warenwi rtschaft,
Best andskontrol l e, |nventur,
War enei ngang, Warenl ager ung;

@ NN NN oo oo oo o s s DBADMODNMDMMDERRRPRR

Grundl agen des Rechnungswesens:
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Rechenvor gédnge in der Praxis,
Kal kul ati on;

ei ne i m Ausbi |l dungsvertrag festzul egende Wahl qual i fi kati onsei nheit aus der
Auswahl |'i ste gemal3 Absatz 2.

(2) Die Auswahlliste nach Absatz 1 Nr. 9 unfasst fol gende vier
Wahl qual i fi kati onsei nheiten:

War enannahme, Warenl ager ung:
Best andsst euer ung,
War enannahnme und -kontrolle,
3 \Warenl ager ung;
Ber at ung und Ver kauf:
Ber at ungs- und Ver kauf sgespr ache,
Unt ausch, Beschwerde und Rekl amati on,
Verhalten in schw erigen Gesprachssituationen;
Kasse:
Service an der Kasse,
Kassensyst em und Kassi eren,
3 Untausch, Beschwerde und Rekl amati on;
Mar ket i ngmaf3nahmen:
Wer bung,
vi suel | e Ver kauf sf 6rder ung,

A AL OOOWONDNMNDNDNERERPRPR

Kundenbi ndung, Kundenservi ce.

8 9 Ausbil dungsrahnenpl an

Di e Fertigkeiten und Kenntnisse nach § 8 sollen nach den in der Anlage 1 enthaltenen
Anl ei tungen zur sachlichen und zeitlichen diederung der Berufsausbil dung

(Ausbi | dungsrahnenpl an) vermittelt werden. Ei ne von dem Ausbi |l dungsrahnenpl an

abwei chende sachliche und zeitliche Giederung des Ausbil dungsinhaltes ist insbesondere
zul assi g, soweit eine berufsfel dbezogene G undbil dung vorausgegangen i st oder

betri ebsprakti sche Besonderheiten di e Abwei chung erfordern.

8 10 Zwi schenpr if ung

(1) Zur Ernmittlung des Ausbil dungsstandes ist eine Zw schenpr f ung durchzuf dhren. Sie
soll zu Begi nn des zweiten Ausbil dungsjahres stattfinden.

(2) Die Zwi schenprifung erstreckt sich auf die in der Anlage 1 fir das erste
Ausbi | dungsj ahr auf gefihrten Fertigkeiten und Kenntni sse sowi e auf den im

Ber uf sschul unterricht entsprechend dem Rahnenl ehrplan zu vernittel nden Lehrstoff,
soweit er fur die Berufsausbildung wesentlich ist.

(3) Die zZwi schenprifung ist schriftlich in hdéchstens 120 M nuten durchzuf ihren. Der
Prufling soll dabei praxi sbezogene Aufgaben oder Falle aus den fol genden Gebi eten
bear bei t en:

1. Verkauf und Marketing,
2. Kassieren und Rechnen,
3. Wrtschafts- und Sozi al kunde.

8 11 Abschl ussprifung
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(1) Die Abschlusspriufung erstreckt sich auf die in der Anlage 1 aufgefihrten
Fertigkeiten und Kenntni sse sowi e auf den im Berufsschulunterricht vermttelten
Lehrstoff, soweit er fir die Berufsausbil dung wesentlich ist.

(2) Die Prifung ist in den Prifungsberei chen Verkauf und Marketing, Warenw rtschaft und
Rechnungswesen sowi e Wrtschafts- und Sozi al kunde schriftlich und i m Prifungsbereich
Fal | bezogenes Fachgespréach nmindli ch durchzuf Ghren

(3) Die Anforderungen in den Prifungsbereichen sind:

1. im Prafungsbereich Verkauf und Marketing:
In hochstens 120 M nuten soll der Priufling praxi shezogene Aufgaben oder Falle
i nsbesondere aus den fol genden Gebi et en:

a) Verkauf, Beratung und Kasse,
b) Warenprasentati on und Wer bung

bear bei ten und dabei zeigen, dass er verkaufsbezogene sowi e vor- und nachbereitende
Auf gaben des Verkaufs sowi e Beschwerden und Rekl amati onen bearbeiten und rechtliche
Best i nmungen ber lcksi chtigen, Mglichkeiten der Konfliktl ésung anwenden und
kundenorientiert arbeiten kann

2. imPrifungsberei ch Warenwi rtschaft und Rechnungswesen:
In héchstens 90 M nuten soll der Prifling praxi shezogene Aufgaben oder Falle
i nsbesondere aus den fol genden Gebi et en:

a) Warenannahme und -1 agerung,

b) Bestandsfidhrung und -kontrolle,
c) rechnerische Geschaftsvorgange
d) Kal kul ati on

bear bei ten und dabei zeigen, dass er Sachverhalte und Zusamrenhange di eser Gebiete
beacht en und Auf gaben der Steuerung und Kontrolle der Warenbewegungen durchf Ghren
kann. Ferner soll er zeigen, dass er verkaufsbhezogene Rechenvorgédnge bearbeiten
kann;

3. imPriufungsbereich Wrtschafts- und Sozi al kunde:
In héchstens 60 M nuten soll der Prifling praxi shezogene Aufgaben oder Falle
bear bei ten und dabei zeigen, dass er wirtschaftliche und gesellschaftliche
Zusanmenhange der Berufs- und Arbeitswelt darstellen kann

4. im Prifungsbereich Fal |l bezogenes Fachgesprach
Der Prifling soll im Rahmen ei nes Fachgespraches anhand einer von zwei ihm zur Wah
gestel lten praxi sbezogenen Aufgaben zei gen, dass er kunden- und serviceorientiert
handel n kann. Di e festgel egte Wahl qual i fi kationseinheit ist die Gundlage fur
di e Aufgabenstellung. Der i mBerichtsheft dokunentierte Warenbereich ist zu
ber Gicksi chtigen. DemPrifling ist eine Vorbereitungszeit von héchstens 15 M nuten
ei nzur aunen. Das Fachgesprach soll die Dauer von 20 M nuten nicht Uberschreiten.

(4) Sind die Priufungsleistungen in bis zu zwei schriftlichen Prifungsberei chen

mt "mangel haft” und in den Ubrigen schriftlichen Prifungsbereichen mt m ndestens
"ausrei chend" bewertet worden, so ist auf Antrag des Pruflings oder nach Ermessen

des Priufungsausschusses in einemder mt "mangel haft" bewerteten Prifungsbereiche

die schriftliche Priufung durch eine mindliche Prifung zu ergdnzen, wenn di ese fur das
Best ehen der Priufung den Ausschl ag geben kann. Der Prafungsbereich ist vomPrifling

zu bestimen. Bei der Ermittlung des Ergebnisses fur diesen Prifungsbereich sind die
Er gebni sse der schriftlichen Arbeit und der mindlichen Erganzungsprtfung i m Verhéltnis
2 : 1 zu gew chten.

(5) Bei der Ermittlung des Cesantergebni sses hat der Prifungsbereich Fall bezogenes
Fachgesprach gegenitber dem Ergebnis aus allen schriftlichen Priufungsberei chen das

gl ei che Gewi cht. Innerhalb der schriftlichen Prifungsbereiche ist fol gende Gew chtung
vor zunehnen:

1. Pr 0f ungsber ei ch Ver kauf und Marketing 50 Prozent,
2. Pr 0f ungsber ei ch Warenwi rtschaft und Rechnungswesen 30 Prozent,
3. Pr 0f ungsbereich Wrtschafts- und Sozi al kunde 20 Prozent.

-5-
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(6) Zum Bestehen der Abschl ussprifung missen i m Gesant ergebni s und in ni ndestens

zwei der in Absatz 3 Nr. 1 bis 3 genannten Prufungsberei che sowi e i m Priuf ungsbereich
Fal | bezogenes Fachgespréach mni ndestens ausrei chende Prifungsl ei stungen erbracht werden.
Werden di e Priufungsl ei stungen in ei nem Prifungsbereich mt "ungenigend" bewertet, so

i st die Priafung nicht bestanden.

Dritter Teil
Vorschriften fur den Ausbil dungsberuf Kaufmann im
Ei nzel handel / Kauffrau i m Ei nzel handel

8§ 12 Ausbil dungsberufsbild

(1) Gegenstand der Berufsausbildung sind m ndestens die fol genden Fertigkeiten und
Kennt ni sse:

1. Der Ausbil dungsbetri eb:

Bedeut ung und Struktur des Einzel handel s,

Stel l ung des Ausbi |l dungsbetri ebes am Mar kt

Organi sation des Ausbil dungsbetri ebes,

Ber uf sbi | dung, Personalwi rtschaft, arbeits- und sozialrechtliche Vorschriften,
Si cherheit und Gesundheitsschutz bei der Arbeit,

Umnel t schut z;

o U~ WN P

I nformati on und Konmuni kati on:

=

I nformati ons- und Komuni kati onssyst ene,

2 Teamarbeit und Kooperation, Arbeitsorganisation;
War ensorti nment;

Grundl agen von Beratung und Ver kauf :

kunden- und di enstl ei stungsorientiertes Verhalten,
Kommuni kati on mt Kunden,

Beschwerde und Rekl amati on;

Servi ceberei ch Kasse:

Kassi er en,

N

Kassenabr echnung;
Mar ket i nggr undl agen:
Wer bemalRnahnen,

War enpr asent at i on,
Kundenservi ce,

A W DN P

Pr ei sbi | dung;
War enwi rt schaft:

=

Grundl agen der Warenwi rtschaft,
Best andskontrol l e, |nventur,
War enei ngang, Warenl ager ung;
Grundl agen des Rechnungswesens:
Rechenvorgange in der Praxis,

2 Kal kul ati on;

©®®®NNNNOOOOOOOOARRDRONNNE R R PR
=

Ei nzel handel sprozesse;
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10. eine im Ausbil dungsvertrag festzul egende Wahl qualifikationsei nheit aus der
Auswahl i ste gemal3 Absatz 2;

11. drei im Ausbil dungsvertrag festzul egende Wahl qualifi kati onsei nheiten aus der
Auswahl | i ste gemal3 Absatz 3, wobei mi ndestens eine Wahl qualifikati onsei nheit aus
den Numern 1 bis 3 dieser Auswahlliste festzul egen ist.

(2) Die Auswahlliste nach Absatz 1 Nr. 10 unfasst fol gende vier
Wahl qual i fi kati onsei nheiten:

War enannahne, War enl ager ung:

Best andsst euer ung,

War enannahnme und -kontrolle,

War enl ager ung;

Ber at ung und Ver kauf:

Ber at ungs- und Ver kauf sgespr ache,

Unt ausch, Beschwerde und Rekl amati on,
Verhalten in schw erigen Gesprachssituationen;
Kasse:

Servi ce an der Kasse,

Kassensyst em und Kassi eren,

Ut ausch, Beschwerde und Rekl amati on;
Mar ket i ngmaf3nahmen:

Wer bung,

vi suel | e Ver kauf sf 6rder ung,

A A A OLOOONNDNDNERERPRPE

Kundenbi ndung, Kundenservi ce.

(3) Die Auswahlliste nach Absatz 1 Nr. 11 unfasst fol gende sieben
Wahl qual i fi kati onsei nhei ten:

Mar ket i ng:
1 Verkauf sf 6rderung,

1. Ber atung, Ware, Verkauf:

1. kundenori entierte Konmuni kati on,

1. Konfli ktl 6dsung,

1. War enkennt ni sse in zusat zl i chen Warengruppen;
2. beschaf fungsorientierte Warenw rtschaft:
2. War endi sposi tion,

2. Sorti ment sgest al t ung,

2.3 Vertrage und Zahl ungsbedi ngungen;

3. warenwi rtschaftliche Anal yse:

3. Ursat zent wi ckl ung,

3. Lei stungskennziffern der Warenbewegung,
3.3 Bestandsf uhrung;

4, kauf manni sche Steuerung und Kontrolle:
4.1 Kosten- und Leistungsrechnung,

4.2 Steuerung nmittels Kennziffern,

4.3 Preisgestaltung,

4.4 betriebliche Erfol gsrechnung;

5.

5.
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St andort mar ket i ng,

w

Zi el gruppennar ket i ng;

| T- Anwendungen

el ekt roni sche Geschéaftsabwi ckl ung,
Dat enbanken

Optim erung der Warenw rtschaft,

A W N P

Benut zer unt er st Ut zung;

Per sonal

Sel bstverantwortung und Mtivation
Fihren mt Zielen

Sel bst- und Zei t managenent,
Komuni kat i on,

Per sonal ent wi ckl ung,

NN NNANNNOo o oo o od

o U~ W N P

Per sonal ei nsat z.

(4) Die Fertigkeiten und Kenntnisse der Qualifikationseinheit "G undlagen

unt er nehmeri scher Sel bst st andi gkeit" gemal3 Anl age 2 Abschnitt |1V kénnen erganzend
zu den Fertigkeiten und Kenntnissen der Absatze 1 bis 3 vernittelt werden. Diese
Qual i fikationseinheit ist nicht Gegenstand der Abschlussprifung gemaR § 15.

§ 13 Ausbi |l dungsrahnenpl an

Di e Fertigkeiten und Kenntnisse nach § 12 sollen nach den in der Anlage 2

ent hal tenen Anl ei tungen zur sachlichen und zeitlichen diederung der Berufsausbil dung
(Ausbi | dungsrahnenpl an) vernmittelt werden. Ei ne von dem Ausbi |l dungsrahnenpl an

abwei chende sachliche und zeitliche Giederung des Ausbil dungsinhaltes ist insbesondere
zul 4ssi g, soweit eine berufsfel dbezogene G undbil dung vorausgegangen i st oder

betri ebsprakti sche Besonderheiten di e Abwei chung erfordern

8 14 Zwi schenpr tf ung

(1) Zur Ermittlung des Ausbil dungsstandes ist eine Zw schenprtf ung durchzufidhren. Sie
soll zu Begi nn des zweiten Ausbil dungsjahres stattfinden

(2) Die zZw schenpriufung erstreckt sich auf die in der Anlage 2 fir das erste
Ausbi | dungsj ahr auf gefihrten Fertigkeiten und Kenntni sse sowi e auf den im

Ber uf sschul unterricht entsprechend dem Rahnenl ehrplan zu vernittel nden Lehrstoff,
soweit er fur die Berufsausbildung wesentlich ist.

(3) Die Zwi schenprifung ist schriftlich in hdéchstens 120 M nuten durchzuf Ghren. Der
Prifling soll dabei praxi sbezogene Aufgaben oder Falle aus den fol genden Gebi eten
bear bei t en:

1. Verkauf und Marketing,
2. Kassieren und Rechnen,
3. Wrtschafts- und Sozi al kunde.

8 15 Abschl usspr ifung

(1) Die Abschlusspriufung erstreckt sich auf die in der Anlage 2 aufgefihrten
Fertigkeiten und Kenntni sse sowi e auf den i m Berufsschulunterricht vermttelten
Lehrstoff, soweit er fir die Berufsaushbil dung wesentlich ist.

(2) Die Prufung ist in den Prifungsbereichen Kauf minni sche Handel stéati gkeit,

Ei nzel handel sprozesse sowi e Wrtschafts- und Sozi al kunde schriftlich und im

Pr if ungsberei ch Fal | bezogenes Fachgespréach mindli ch durchzufidhren. In den schriftlichen
Pr if ungsber ei chen Kauf ménni sche Handel st ati gkeit und Ei nzel handel sprozesse sol

-8-
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der Prufling dariber hinaus nachwei sen, dass er die inhaltlichen Zusanmenhéange der
ei nzel nen Prozessschritte entlang der Wertschopfungskette beherrscht.

(3) Die Anforderungen in den Prifungsberei chen sind:

1. im Prifungsberei ch Kauf manni sche Handel st ati gkeit:
In héchstens 120 M nuten soll der Priufling praxi shezogene Aufgaben oder Falle
i nsbesondere aus den fol genden Gebi et en:

a) Verkauf, Beratung und Kasse,

b) Warenprasentati on und Wer bung
c) Warenannahme und -1 agerung,

d) Bestandsfihrung und -kontrolle,
e) rechnerische Geschaftsvorgange
f) Kal kul ation

bear bei ten und dabei zeigen, dass er verkaufsbezogene sowi e vor- und nachbereitende
Auf gaben des Verkaufs sow e Beschwerden und Rekl amati onen bearbeiten und

rechtli che Besti mmungen berlcksichtigen, Mglichkeiten der Konfliktldsung anwenden
und kundenorientiert arbeiten kann. Dariber hinaus soll er zeigen, dass er
Zusanmenhange di eser Cebi ete beachten, Aufgaben der Steuerung und Kontrolle der

War enbewegungen dur chf ihren und ver kauf shezogene Rechenvorgdnge bearbeiten kann

2. im Prifungsbereich Ei nzel handel sprozesse:
In héchstens 90 M nuten soll der Prifling praxi shezogene Aufgaben oder Falle aus
dem Gebi et Geschaftsprozesse i m Ei nzel handel bearbeiten. Dabei soll er zeigen
dass er fachliche Zusammenhédnge bezogen auf Kernprozesse des Ei nzel handel s von
Ei nkauf und Sortimentsgestal tung Uber | ogistische Prozesse bis zum Verkauf und
Unt er st Ut zungsprozesse w e Rechnungswesen, Personal wirtschaft, Marketing und | T-
Anwendungen versteht, Sachverhalte anal ysieren sowi e Losungsniglichkeiten zu
Auf gabenst el | ungen entwi ckel n kann;

3. imPriufungsbereich Wrtschafts- und Sozi al kunde:
In héchstens 90 M nuten soll der Prifling praxi shezogene Aufgaben oder Falle
bear bei ten und dabei zeigen, dass er wirtschaftliche und gesellschaftliche
Zusanmenhange der Berufs- und Arbeitswelt darstellen und beurteil en kann

4. im Prifungsbereich Fall bezogenes Fachgespréach
Der Priufling soll im Rahmen ei nes Fachgespréaches anhand einer von zwei ihm zur Wah
gestel lten praxi sbhezogenen Aufgaben zei gen, dass er kunden- und serviceorientiert
handel n kann. Ei ne der festgel egten Wahl qualifikati onsei nheiten nach § 12 Abs.
3 ist Grundlage fur die Aufgabenstellung durch den Prifungsausschuss. Der im
Beri chtsheft dokumentierte Warenbereich ist im Fachgesprach zu berucksichtigen
Der Priufling soll dabei zeigen, dass er betriebsprakti sche Aufgaben unter
Ber uicksi chtigung von wirtschaftlichen, ©kol ogi schen und rechtlichen Zusanmenhéngen
| 6sen kann und Uber entsprechende Kommuni kati onsf &hi gkeiten sow e Uber
war enspezi fi sche Kenntni sse des jeweiligen Warenbereichs verfigt. Dem Priufling ist
ei ne Vorbereitungszeit von hdochstens 15 M nuten ei nzurdumen. Das Fachgespré&ch sol
di e Dauer von 20 M nuten nicht Uberschreiten.

(4) Sind die Prifungsl eistungen in bis zu zwei schriftlichen Prifungsberei chen

mt "mangel haft" und in den Ubrigen schriftlichen Prifungsbereichen mt m ndestens
"ausrei chend" bewertet worden, so ist auf Antrag des Pruflings oder nach Ernessen

des Prifungsausschusses in einemder mit "mangel haft" bewerteten Prifungsbereiche die
schriftliche Prifung durch eine mindliche Prifung von etwa 15 M nuten zu ergéanzen
wenn di ese fir das Bestehen der Prifung den Ausschl ag geben kann. Der Prifungsbereich
ist vomPrifling zu bestimmen. Bei der Ermittlung des Ergebnisses fir diesen

Pr if ungsberei ch sind die Ergebni sse der schriftlichen Arbeit und der nindlichen

Er ganzungspr tf ung im Verhédltnis 2 : 1 zu gew chten

(5) Bei der Ermittlung des CGesantergebni sses hat der Prifungsbereich Fall bezogenes
Fachgesprach gegeniber dem Ergebnis aus allen schriftlichen Priufungsberei chen das

gl ei che Gewi cht. Innerhalb der schriftlichen Prifungsbereiche ist fol gende Gew chtung
vor zunehnen:
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1. Pr uf ungsber ei ch Kauf manni sche Handel st ati gkeit 50 Prozent,
2. Pr uf ungsberei ch Ei nzel handel sprozesse 30 Prozent,
3. Pr if ungsberei ch Wrtschaft- und Sozi al kunde 20 Prozent.

(6) Zum Bestehen der Abschl ussprifung missen i m Gesant ergebni s und in nindestens

zwei der in Absatz 3 Nr. 1 bis 3 genannten Prifungsberei che sowi e i m Prufungsbereich
Fal | bezogenes Fachgesprach ni ndestens ausrei chende Prifungsl ei stungen erbracht werden.
Werden di e Prifungsl ei stungen in ei nem Prifungsbereich mt "ungenugend" bewertet, ist
di e Prifung nicht bestanden

Vierter Teil
Schl ussvorschriften

8 16 N chtanwendung von Vorschriften

Di e bi sher festgel egten Berufshilder, Berufsbildungspl &ne und Prif ungsanf or der ungen
fiar den Ausbil dungsberuf Verkaufer/Verkauferin sind vorbehaltlich des 8 17 nicht nehr
anzuwenden.

§ 17 Uber gangsregel ung

(1) Auf Berufsausbil dungsverhdltnisse, die bei Inkrafttreten dieser Verordnung
best ehen, sind die bisherigen Besti mungen weiter anzuwenden, es sei denn, die
Vertragspartner vereinbaren di e Anwendung der Besti nmmungen di eser Verordnung.

(2) Far Berufsausbil dungsverhdl t ni sse, die bis zum 28. Februar 2005 begi nnen, kdénnen
die Vertragsparteien di e Anwendung der bisherigen Vorschriften verei nbaren

(3) Ist ein Berufsausbildungsverhéaltnis in dem Ausbil dungsberuf Verkaufer/Verkauferin
auf der Grundl age der bisher festgel egten Berufsbilder, Berufsbil dungspl ane

und Pr 0f ungsanf or derungen abgeschl ossen worden, kdnnen die Vertragsparteien ein

Ber uf sausbi | dungsverhal tni s in dem Ausbi | dungsberuf Kaufnmann i m Ei nzel handel / Kauf frau
i m Ei nzel handel genm&f3 den bi sherigen Vorschriften fir das dritte Ausbil dungsjahr

ver ei nbaren, wenn dadurch di e Ausbildung i munmnittel baren Anschluss an das zweite Jahr
fortgefihrt wird.

8§ 18 Inkrafttreten, AuBerkrafttreten
Di ese Verordnung tritt am1l. August 2004 in Kraft.

Anlage 1 (zu § 8)

Ausbi | dungsr ahnmenpl an fir di e Berufsausbil dung zum Ver kauf er/ zur
Ver kéduferin - Sachliche diederung -

Ausbi | dungsr ahnmenpl an fir di e Berufsausbil dung zum Ver kauf er/ zur
Verkéauferin - Zeitliche diederung -

Fundstelle: BGBlI. | 2004, 1812 - 1819
Abschnitt |: Fertigkeiten und Kenntnisse in den
Pflichtqualifikationseinheiten gemaR § 4 Abs. 1 Nr. 1
Lfd. Nr. Teil des Zu verm ttel nde
Ausbi | dungsber uf sbi | des Fertigkeiten und Kenntni sse
1 2 3
1 Der Ausbil dungsbetrieb (8 8
Abs. 1 Nr. 1)
1.1 Bedeut ung und Struktur des a) Funktion des Einzel handels in
Ei nzel handel s (§ 8 Abs. 1 der Gesantwirtschaft erkl&ren
Nr. 1.1) b) Lei stungen des Ei nzel handel s

an Bei spi el en des
Ausbi | dungsbetri ebes erl @autern
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Betri ebs- und Verkauf sform des
Ausbi | dungsbetriebes erl autern
Formen der Zusammenarbeit im
Ei nzel handel an Bei spi el en

aus dem Ausbi | dungsbetrieb
erkl aren

1.2

Stellung des
Ausbi | dungsbetri ebes am
Markt (8 8 Abs. 1 Nr. 1.2)

a)

b)

Ei nfl isse des Standortes, der
Ver kauf sform der Sortinments-
und Preisgestaltung sow e

der Ver kauf sraungestal t ung
auf die Stellung des

Ausbi | dungsbet ri ebes am Mar kt
erlautern

Konkur r enzbeobacht ungen

dur chf ihren, bei Auswertungen
mtw rken

Organi sation des
Ausbi | dungsbetriebes (8§ 8
Abs. 1 Nr. 1.3)

b)

Recht sf or m des

Ausbi | dungsbet ri ebes
darstell en

or gani sat ori schen Auf bau

des Ausbi |l dungsbetri ebes

nmt seinen Aufgaben und

Zust andi gkei ten und dem
Zusanmmrenwi rken der ei nzel nen
Funkt i onsber ei che erkl aren
Geschéaft sfel der, Aufgaben

und Arbeitsabl dufe im

Ausbi | dungsbetrieb darstellen
Zusanmenar beit des

Ausbi | dungsbetriebes mt

W rtschaftsorgani sati onen
Behor den, Gewer kschaften und
Ber uf svertretungen beschrei ben

1.4

Ber uf sbi | dung

Per sonal wi rt schaft,
und sozial rechtliche
Vorschriften (8 8 Abs. 1 Nr.
1.4)

ar bei t s-

b)

c)

d)

e)

f)

Rechte und Pflichten aus dem
Ausbi | dungsvertrag feststellen
und Auf gaben der Beteiligten

i m dual en System beschrei ben
den betrieblichen
Ausbi | dungspl an mt der

Ausbi | dungsor dnung ver gl ei chen
| ebensbegl ei tendes Lernen fir
di e berufliche und persoénliche
Ent wi ckl ung begr inden;
berufliche Aufstiegs- und

Wi t erentwi ckl ungsnigl i chkei ten
darstell en

arbeits-, sozial- und

m t besti nmungsrechtliche
Vorschriften sowi e fiur den
Arbei t sberei ch geltende Tarif-
und Arbeitszeitregel ungen
beacht en

wesentliche Inhalte

und Bestandteil e eines

Arbei tsvertrages sow e

die fur eine Beschéaftigung
erforderlichen Personal papi ere
darstel |l en

Zi el e und Auf gaben der

Per sonal ei nsat zpl anung
erlautern und zu ihrer

Unrset zung bei tragen
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g) Positionen der eigenen
Ent gel t abr echnung erkl &ren

Si cherheit und
Cesundhei t sschutz be
Arbeit (8 8 Abs. 1 Nr.

der
1.5)

a) Gef dhrdung von Sicherheit und
Gesundheit am Arbeitsplatz
feststell en und MaBnahnen zu
i hrer Vernmeidung ergreifen

b) beruf sbezogene
Arbei t sschut z- und
Unf al | ver hut ungsvor schriften
anwenden

c) Verhal tenswei sen bei Unféllen
beschrei ben sowi e erste
MaBnahmen einleiten

d) Vorschriften des vorbeugenden
Br andschut zes anwenden;

Ver hal t enswei sen bei Branden
beschrei ben und MalRnahmen zur
Br andbekanpfung ergreifen

1.

Unel tschutz (8§ 8 Abs. 1 Nr.

1. 6)

Zur Ver nei dung betri ebsbedi ngter

Umnel t bel ast ungen i m beruflichen

Ei nwi r kungsber ei ch bei tragen,

i nsbesonder e

a) nmogli che Umel t bel ast ungen
durch den Ausbil dungsbetrieb
und seinen Beitrag zum
Unmel t schut z an Bei spi el en
erkl aren

b) fir den Ausbil dungsbetrieb
gel tende Regel ungen des
Ummel t schut zes anwenden

c) Migli chkeiten der
wi rtschaftlichen und
ummel t schonenden Ener gi e-
Mat eri al verwendung nut zen

d) Abféalle verneiden; Stoffe
und Materialien einer
ummel t schonenden Ent sor gung
zuf Ghren

und

I nformati on und
Kommuni kation (8 8 Abs. 1
Nr. 2)

I nformati ons- und
Komuni kat i onssystene (8§ 8
Abs. 1 Nr. 2.1)

a) I nformations- und
Kommuni kat i onssyst ene des
Ausbi | dungsbetri ebes nutzen

b) Migli chkeiten der
Dat enlibert ragung und
I nf or mat i onsbeschaf f ung
nut zen;

Si cher hei t sanf or der ungen
beacht en

c) Daten ei ngeben, mt
betri ebsibl i chen Verfahren
sowi e unter Beachtung des
Dat enschut zes si chern und
pfl egen

2

2

Teanmar beit und Kooperati on,
Ar bei t sorgani sation (8§ 8
Abs. 1 Nr. 2.2)

a) Informati on, Kommuni kation und
Kooperation fir Betriebskling,
Arbei t sl ei stung und
Geschaftserfol g nutzen

b) Auf gaben i m Team pl anen und
bear bei t en
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c)
d)

f)

9)

h)

i nt erne Kooperation
mtgestalten

Arbeits- und

Organi sationsnmittel sow e
Lern- und Arbeitstechniken
ei nset zen

Met hoden des sel bst dndi gen
Ler nens anwenden,
Fachi nf or mati onen nut zen
Ursachen von Konflikten
anal ysi eren und zur Vernei dung
von Konmuni kat i onsst 6r ungen
bei t ragen

Bedeut ung von Wert schat zung,
Respekt und Vertrauen als
Grundl age erfol grei cher
Zusanmmenar bei t beschrei ben
Riuckmel dungen geben und

ent gegennehmen

Warensortiment (8 8 Abs. 1

Nr. 3)

b)

c)

d)

f)

Warenberei ch als Teil des
betrieblichen Warensortiments
darstell en

Kunden Uber di e Warenbereiche
i m Ausbi | dungsbetrieb

i nformi eren

Struktur des betrieblichen
War enber ei chs i n War engr uppen
darstell en

Ei genschaften, Ver- und
Anwendungsnigl i chkei ten von
Waren ei nes Warenberei chs

unt er Ber ticksi chtigung
O0kol ogi scher, wirtschaftlicher
und rechtlicher

Aspekte darstellen

I nf or mati onsquel | en zur

Anei gnung von War enkennt ni ssen
nut zen

Fachausdr iicke und
handel subl i che Bezei chnungen
fiar Waren ei nes Warenberei chs,
auch in einer frenden Sprache,
anwenden

War enkennzei chnungen

ber Gicksi chtigen und fir die

I nformati on von Kunden nutzen

G undl agen von Beratung und

Verkauf (8 8 Abs. 1 Nr. 4)

kunden- und

di enst| ei stungsorientiertes

Verhalten (8§ 8 Abs.
4.1)

1 Nr.

b)

die Rolle des

Ver kauf spersonal s fur eine
erfol grei che Handel st ati gkei t
erl autern und bei der

ei genen Auf gabenerf il | ung
ber ticksi chti gen

Anf or derungen und Auf gaben
ei ner erfol greichen

Ver kauf st ati gkeit darstellen
durch ei genes Verhalten

zur Kundenzufriedenheit und
Kundenbi ndung bei tragen

-13 -
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Kommuni kation nmit Kunden (& a) auf Erwartungen und Winsche

8 Abs. 1 Nr. 4.2)

b)

d)
e)

f)

9)

h)

des Kunden hinsichtlich Waren
Ber at ung und Servi ce ei ngehen
auf Kundenverhal ten
situationsgerecht reagieren

i m Kundengesprach sprachliche
und ni cht sprachli che
Konmmuni kat i onsf or men

ber Gicksi chti gen

Fraget echni ken ei nset zen
Gespr achsf ihrungst echni ken be
I nformati ons-, Beratungs- und
Ver kauf sgespr d&chen anwenden
auf Kundenei nwénde

und Kundenar gurent e

ver kauf sf 6r dernd reagi eren
Konfliktarten darstellen;
Mgl i chkei ten der
Konfli ktl 6sung anwenden

zur Ver nei dung von

I nf or mati ons- und
Konmuni kat i onsst 6r ungen
bei t ragen

Er gdnzungs-, Ersatz- und
Zusat zarti kel anbieten

Rekl amat i on
4.3)

Beschwer de und
(8 8 Abs. 1 Nr.

a)

b)

Beschwer de, Rekl anmation

und Unt ausch unt erschei den
rechtliche Bestinmungen

und betriebliche Regel ungen
anwenden bei der Bearbeitung
von Beschwerden, Rekl amationen
und Untausch mitw rken

Servi ceberei ch
Abs. 1 Nr. 5)

Kasse (8§ 8

Kassieren (8§ 8 Abs. 1 Nr.
5.1)

a)

b)

d)
e)

Kasse vorbereiten,
Kassi er anwei sung beacht en
kassi eren, bare und unbare
Zahl ungen abwi ckel n,

Prei snachl asse bericksi chtigen
di e Bedeutung von
Kundenansprache im
Kassenberei ch beriicksi chtigen
Kauf bel ege erstellen

Urt ausch und Rekl amati on
kassent echni sch abwi ckel n

Kassenabrechnung (8§ 8 Abs. 1
Nr. 5.2)

a)
b)

c)

Kasse abrechnen
Kassenbericht erstellen,
Ei nnahnmen und Bel ege
weiterleiten
Ur sachen fir
feststellen

Kassendi f f erenzen

Mar ket i nggrundl agen (8§ 8
Abs. 1 Nr. 6)

6

1

Wer bemaBnahnen (§ 8 Abs. 1
Nr. 6.1)

b)

c)

Arten, Ziele, Aufgaben und

Zi el gruppen der Werbung

erl autern

Werbemi ttel und Werbetr&ger
des Ausbi | dungsbetri ebes

unt er Bertcksichtigung des
rechtlichen Rahnens einsetzen
Uber Werbeaktionen informeren

-14 -
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War enpr dsentation (8 8 Abs.

1 N. 6.2)

a)

b)
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Waren ver kauf swi r ksam
préasenti eren,
Dekorationsmittel einsetzen
Angebot spl &t ze nach

Absat zgesi cht spunkt en
beurteil en, Waren pl at zi eren

6.3

Kundenservice (8§ 8 Abs. 1

Nr. 6.3)

a)

b)

an Servi cel ei stungen

zur FoOrderung der

Kundenzufri edenheit mtw rken
Mttel zur Kundenbi ndung

nut zen

6.4

Preisbildung (8 8 Abs. 1 Nr.

6. 4)

b)

c)

El emente der Preisgestaltung
erl autern

Fol gen von Prei sanderungen
darstel |l en

Pr ei sauszei chnung im

Rahnen der betrieblichen

und rechtlichen Vorgaben
sicherstellen

Warenwi rtschaft (8§ 8 Abs. 1

Nr. 7)

G undl agen der
Warenwi rtschaft (8 8 Abs. 1

Nr. 7.1)

a)

b)

d)

Zi el e und Auf gaben der
Warenwi rt schaft des

Ausbi | dungsbet ri ebes erl autern
Zusamrenhange zw schen Waren-
und Datenfluss darstellen
Mgl i chkei ten der

Dat ener f assung und -

Ver ar bei tung nutzen

rechtliche Vorschriften und
betriebliche Vorgaben be

Dat ensi cherung und Dat enschut z
beacht en

7.2

Best andskontrol | e, | nventur

(8 8 Abs.

1 Nr.

7.2)

a)

b)

d)

e)

f)

arti kel genaue und zeit nahe

Er f assung von War enbewegungen
al s Grundl age der Steuerung
und Kontrolle des Warenfl usses
ber Gicksi chti gen

warenwi rtschaftliche

Dat en erfassen; Bel ege

des Warenei ngangs, der

War enl agerung und das Ver kaufs
pr uf en

Best ande auf Menge und
Qualitat kontrollieren

betri ebsibl i che MaRnahmen

bei Bestandsabwei chungen

i nsbesondere durch Bruch,
Verderb, Schwund und Di ebstah
einleiten

bei Inventuren mtwrken,
rechtliche Vorschriften
beacht en

zur Ver nei dung von

I nventurdi fferenzen beitragen

7.3

War enei ngang,

(8 8 Abs.

1 Nr.

War enl ager ung

7.3)

b)

War enei ngdnge erfassen und
kontrol lieren, Abwei chungen
nmel den und Waren nach
betrieblichen Regel ungen
weiterleiten

Ver packung auf

Transport schaden
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kontrollieren, bei Schéaden
betri ebsibl i che Malnahmen
einleiten

c) rechtliche Vorschriften be
der Warenannahme beachten

d) Waren | agern und pfl egen
rechtliche Vorschriften
ber Gicksi chti gen

e) Hilfsmttel zur Warenbewegung
unt er Beachtung der
rechtlichen Vorschriften
ei nset zen und pfl egen

8 G undl agen des
Rechnungswesens (8§ 8 Abs. 1
Nr. 8)
8.1 Rechenvor gédnge in der Praxis a) verkaufsbezogene
(8 8 Abs. 1 Nr. 8.1) Geschéft svorgéange rechnerisch
bear bei t en
b) Rechenarten zur LOsung
kauf manni scher Sachverhalte
ei nset zen
c) fur Berechnungen erforderliche
Hilfsmttel nutzen
d) Zusamrenhange von Kosten
Ursatz und Ertrag erl dutern
8.2 Kal kul ation (8 8 Abs. 1 Nr. a) Kal kul ationen erstellen
8.2) Ber echnungen dur chf Ghren
b) di e Kal kul ati on beei nfl ussende
Fakt oren unt erschei den
Abschnitt |1: Fertigkeiten und Kenntnisse in den
Wahl qual i fi kati onsei nheiten gema3 § 4 Abs. 1 Nr. 2
Lfd. Nr. Teil des Zu verm ttel nde
Ausbi | dungsber uf shi | des Ferti gkeiten und Kenntni sse
1 2 3
1 War enannahne, Warenl ager ung
(8 8 Abs. 2 Nr. 1)
1.1 Best andsst euerung (& 8 Abs. a) Ausw rkungen von
2 Nr. 1.1) Best andsver ander ungen auf das
Betri ebsergebni s anal ysi eren
b) bei der Steuerung
des Best andes und des
Absat zes mi twirken,
War enwi rt schaft ssyst em nut zen
c) Vol | st andi gkeit des
War enangebot s unter
Ber Gicksi chti gung sai sonal er
aktions- und frequenzbedi ngter
Schwankungen kontrol |l i eren und
MaRBnahmen einl eiten
1.2 War enannahne und -kontrolle a) Regeln der betrieblichen
(8 8 Abs. 2 Nr. 1.2) Bel egverwal t ung in der

War enannahme anwenden

b) Rekl amati onen in der
War enannahme auf nehnen
und unter Einhaltung
der gesetzlichen und
bet ri ebsibl i chen Besti mrungen
bear bei ten

c) MaBBnahmen bei Bruch, Verderb
und Schwund bei vorgel agerten
Logi sti kstufen einleiten
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War enl agerung (8 8 Abs. 2
Nr. 1.3)

a)

b)
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Besti nmungen fir die Lagerung
spezi el | er \Warengr uppen
anwenden

War e i m Ver kauf sraum

i nsbesondere unter

dem Gesi cht spunkt der

Wer bewi rksankeit | agern

Ber atung und Verkauf (& 8
Abs. 2 Nr. 2)

2

Ber at ungs- und

Ver kauf sgesprache (8 8 Abs.

2 Nr. 2.1)

a)

b)

d)

e)

f)

9)

h)

k)

Struktur zwei er Warengruppen
ei nes Warenbereichs im

Ausbi | dungsbetri eb nach Breite
und Tiefe darstellen

Kunden Uber qualitéats-

und prei sbesti mende

Mer kmal e sowi e Ver- und
Anwendungsnigl i chkeiten von
War en ei nes War enberei chs

i nform eren

Unt er schi ede von

Her st el | er mar ken

und Handel smarken i m

Ver kauf sgespr &ch herausstel | en
Kunden Uber rechtliche

und betriebliche
Ricknahmer egel ungen

sowi e Uber umnel tgerechte

Ent sor gungsnigl i chkei t en von
Waren i nform eren

Trends und i nnovative

Ansét ze beobachten und als
Ver kauf sar gunment nut zen

i m Kundengespr &ch

war enspezi fi sch Mengen und
Preise ermtteln

Sonderfal | e bei m Ver kauf
bear bei ten, dabei rechtliche
und betriebliche Vorschriften
anwenden

Kundent ypen und

Ver hal t ensnust er

unt erscheiden, in

Ver kauf sgespr @achen i ndi vi duel
nut zen

Bedeut ung ei ner erfol greichen
Ver kauf st ati gkeit hinsichtlich
Ursatz, Ertrag und
Kundenzufri edenheit erl autern
Kauf noti ve und Winsche von
Kunden durch Beobacht en
aktives Zuhoren und

Fragen ermitteln und in

Ver kauf sgespr dchen nut zen

2

2

Unt ausch, Beschwerde und
Rekl amation (8§ 8 Abs. 2 Nr.
2.2)

a)

b)

Unt ausch, Beschwerde und

Rekl amati on bearbeiten, die

I nt eressen des Unt er nehnens
vertreten und kundenorientiert
handel n

Sonderfall e von Untausch
Beschwer de und Rekl amati on

ent sprechend der gesetzlichen
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und betrieblichen Regel ungen
| 8sen

2.3 Verhalten in schw erigen
Gesprachssituationen (8§ 8
Abs. 2 Nr. 2.3) b)

c)
d)

i mUngang nmit Kunden

Ei nf Uhl ungsver mbgen zei gen
mt enotional gepragten
Situationen i m Verkauf ungehen
Stresssi tuati onen i m Ver kauf
bewdl ti gen

Konfli ktursachen feststellen
Konfli ktl dsungen im

Ber at ungsgesprach entw ckel n
Strategien i mUngang mit
schwi eri gen Kunden anwenden

3 Kasse (§ 8 Abs. 2 Nr. 3)

Servi ce an der
Abs. 2 Nr. 3.1)

Kasse (8§ 8

Kunden an der Kasse

situati onsgerecht ansprechen
Kunden bei m Kassi ervor gang
Servi cel ei stungen anbi et en
Kassenberei ch unter

er gonom schen Cesi cht spunkten
erl autern, das eigene

Ver hal t en danach ausrichten

Kassensyst em und Kassi eren
(8 8 Abs. 2 Nr. 3.2)

a)

b)

d)

e)

f)

9)

unt er schi edl i che
Zugangsber echti gungen zum
Kassensyst em begr iinden;
Kassi er f unkti onen anwenden
Bedeut ung der Kassen fir

die Warenwi rtschaftliche

Anal yse erl autern
Kassenberichte hinsichtlich
Artikel, Zahlungsmittel und
Per sonal ei nsat z auswerten

Vor si cht smallnahmen bei der
Annahne von nonet aren und

ni cht nonet & en Zahl ungsmtteln
beacht en

betri ebsibli che Vorschriften
zum Ungang mit Frendwdhr ungen
anwenden
Stresssituationen an der
bewdl ti gen

bei der Zusanmmenfassung
der Kassenberi chte,

der Vorbereitung des

Cel dtransports und der
Wechsel gel dbereitstel | ung
mtw rken

bei Systenst 6rungen MalBnahnen
zur Datensi cherung und

zur W ederherstel lung der
Funkt i onsf &hi gkeit einleiten

Kasse

3.3 Unt ausch, Beschwerde und
Rekl amation (8 8 Abs. 2 Nr.

3.3)

a)

b)

Unt ausch, Beschwerde und

Rekl amati on bearbeiten, die

I nt eressen des Unt er nehnens
vertreten und kundenorientiert
handel n

Sonderfall e von Untausch,
Beschwer de und Rekl amati on

ent sprechend der rechtlichen
und betrieblichen Regel ungen

| 6sen
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4 Mar ket i ngmaRnahmen (8 8 Abs
2 Nr. 4)
4.1 Werbung (8 8 Abs. 2 Nr. 4.1) a) an MaBnahmen der Werbung

b)

und der Verkauf sfdrderung
mtw rken, Ergebnisse
auswerten; Auswahl von
Werbemittel n und Werbetr&gern
begr inden

Zusanmmenhange zw schen
Werbemittel n und Werbetr&gern
sowi e Wer bekosten und

Wer beerfol g an Bei spi el en des
Ausbi | dungsbetriebes erl autern
bei Werbeerfol gskontrollen
mtwrken

vi suel | e Ver kauf sf 6rder ung
(8 8 Abs. 2 Nr. 4.2)

b)

c)

Zi el e und Auf gaben der

vi suel I en Ver kauf sf 6r der ung
nut zen, Wrkungen typi scher
Techni ken darstellen

Grundl agen der

Si nneswahr nehrmung und

ver kauf spsychol ogi scher

Er kennt ni sse sow e dar aus
resul ti erende Anforderungen
an die Gestaltung der

War enpr dsent ati on erkl aren
Erwart ungen der Kunden

bei der Warenpréasentation
ber ticksi chti gen

Kundenservi ce
4. 3)

Kundenbi ndung,
(8 8 Abs. 2 Nr.

a)

b)
c)

d)

Ei nfl uss von Kundenbi ndung
und Kundenservi ce auf den
Ver kauf serf ol g beacht en
Geschenkver packung anbi et en
bei m Ei nsatz von besonder en
Formen des Kundenservice im
Ausbi | dungsbetrieb nitw rken
bei der Pl anung und

Dur chf thrung von

Sonder akti onen nitw rken

Ausbi | dungsr ahmenpl an
fiar di e Berufsausbil dung zum Ver kdufer/zur Verkauferin
- zeitliche diederung -

1. Ausbil dungsj ahr

Di e Fertigkeiten und Kenntni sse der
Kooper ati on,
ersten Ausbil dungsjahres zu vermitteln.

(1

Ferti gkeiten und Kenntni sse der

In ei nem Zei traum von insgesant dre

A

Ber uf sbhi | dpositionen 2.2 Teanarbeit und
Ar bei t sorgani sati on sowi e 3. Warensortinment sind wahrend des gesanten

B
bi s finf Mnaten sind schwerpunktnalRBig die

Ber uf sbi | dposi ti onen

arbeits-

1.1 Bedeut ung und Struktur des Einzel handel s,
1.2 Stellung des Ausbil dungsbetri ebes am Mar kt,
1.3 Organi sati on des Ausbil dungsbetri ebes,

1.4 Ber uf shi | dung, Personal wi rtschaft,

2.1 I nformati ons- und Komuni kat i onssyst ene,
7.1 Grundl agen der Warenwi rtschaft

zu vermtteln.
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(2) In einem Zeitraum von insgesant drei bis funf Mnaten sind schwerpunkt malig die
Fertigkeiten und Kenntni sse der Berufsbil dpositionen

1.6 Umnel t schut z,

kunden- und di enstl ei stungsorientiertes Verhalten

Kormmuni kation nmit Kunden,

Wer bemalRnahmen,

War enpr dsent ati on

u vermtteln.

4.1
4.2
6.1
6.2
4

(3) In einem Zeitraum von insgesant drei bis funf Mnaten sind schwerpunkt malig die
Fertigkeiten und Kenntni sse der Berufsbil dpositionen

1.5 Si cherheit und Gesundheitsschutz bei der Arbeit,
5.1 Kassi er en,

5.2 Kassenabr echnung,

8.1 Rechenvor gange in der Praxis

zu vermtteln und i m Zusanmenhang danit die Fertigkeiten und Kenntnisse der
Ber uf sbi | dposi ti on

7.1 Grundl agen der Warenwi rtschaft

fortzuf dhren.

2. Ausbi | dungsj ahr
A
Die Fertigkeiten und Kenntni sse der Berufsbildpositionen 2.2 Teanarbeit und
Kooper ation, Arbeitsorgani sation sowie 3. Warensortinent sind wahrend des gesanten
zwei t en Ausbi | dungsj ahres fortzuf ithren

B
(1) In einem Zeitraum von insgesant drei bis funf Mpnaten sind schwerpunkt malig die
Fertigkeiten und Kenntni sse der Berufsbil dpositionen
4.3 Beschwer de und Rekl amati on,
6.3 Kundenservi ce
zu vermtteln und i m Zusanmenhang danit die Fertigkeiten und Kenntnisse der
Ber uf sbi | dposi ti onen
1.6 Umnel t schut z,
4.1 kunden- und di enstl ei stungsorientiertes Verhalten,
4.2 Konmmuni kation nmit Kunden,
6.1 Wer bemalRnahmen,
6.2 War enpr dsent ati on
fortzuf dhren.
(2) In einem Zeitraum von insgesant vier bis sechs Mpnaten sind schwerpunktnafBig die
Fertigkeiten und Kenntni sse der Berufsbil dpositionen

6.4 Pr ei sbi | dung,

7.2 Best andskontrol l e, | nventur
7.3 War enei ngang, Warenl ager ung,
8.2 Kal kul ati on

zu vermtteln und i m Zusanmenhang danit die Fertigkeiten und Kenntnisse der
Ber uf sbi | dposi ti onen

1.5 Si cherheit und Gesundhei tsschutz bei der Arbeit,
2.1 I nf ormati ons- und Kommuni kat i onssyst ene,

5.1 Kassi er en,

5.2 Kassenabr echnung,

7.1 Grundl agen der Warenwi rtschaft,

8.1 Rechenvor géange in der Praxis

fortzuf dhren.

(3) In einem Zeitraum von insgesant drei Mpnaten sind schwerpunktmif3i g die Fertigkeiten
und Kennt ni sse der Berufsbil dpositionen einer der vier Wahl qualifikationseinheiten
gemall § 8 Abs. 2

1. War enannahme, Warenl ager ung,
2. Ber at ung und Ver kauf ,
3. Kasse,
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4. Mar ket i ngmalBnahnen
zu vermtteln.

Anl age 2 (zu 8§ 13)
Ausbi | dungsrahmenpl an fir di e Berufsausbil dung zum Kauf mann i m

Ei nzel handel / zur Kauffrau i m Ei nzel handel - Sachliche diederung -
Fundstelle: BGBlI. | 2004, 1820 - 1832
Abschnitt |: Fertigkeiten und Kenntnisse in den Pflichtqualifikationseinheiten
gemall 8§ 4 Abs. 2 Nr. 1
Lfd. Nr. Tei |l des Zu vermittel nde Fertigkeiten und Kenntnisse
Ausbi | dungsber uf shi | des
1 2 3
1 Der Ausbil dungsbetrieb (§ 12
Abs. 1 Nr. 1)
1.1 Bedeutung und Struktur des a) Funktion des Einzel handels in der
Ei nzel handels (8§ 12 Abs. 1 Gesantwi rtschaft erkl aren
Nr. 1.1) b) Leistungen des Einzel handel s an
Bei spi el en des Ausbi |l dungsbetri ebes
erl autern

c) Betriebs- und Verkaufsform des
Ausbi | dungsbetri ebes erl autern

d) Fornen der Zusamenarbeit im
Ei nzel handel an Bei spi el en des
Ausbi | dungsbetri ebes erkl aren

1.2 Stel lung des a) Einfllisse des Standortes, der
Ausbi | dungsbetri ebes am Ver kauf sform der Sorti nents-
Markt (8 12 Abs. 1 Nr. 1.2) und Preisgestaltung sow e der

Ver kauf sraungestal tung auf die Stellung
des Ausbi | dungsbetri ebes am Mar kt
erl autern
b) Konkurrenzbeobacht ungen durchf Ghren
bei Auswertungen nitw rken

1.3 Organi sation des a) Rechtsform des Ausbil dungsbetri ebes
Ausbi | dungsbetriebes (8§ 12 darstellen
Abs. 1 Nr. 1.3) b) organisatorischen Aufbau des

Ausbi | dungsbetriebes nit seinen
Auf gaben und Zust andi gkei ten und
dem Zusanmmenwi r ken der einzel nen
Funkt i onsberei che erkl aren

c) Geschaftsfelder, Aufgaben und
Ar bei t sabl &uf e i m Ausbi | dungsbetri eb
darstell en

d) Zusammenarbeit des Ausbil dungsbetri ebes
mt Wrtschaftsorgani sati onen
Behorden, Cewerkschaften und
Ber uf svertretungen beschrei ben

1.4 Ber uf sbi | dung, a) Rechte und Pflichten aus dem
Personal wi rtschaft, arbeits- Ausbi | dungsvertrag feststell en und
und sozial rechtliche Auf gaben der Beteiligten i mdual en
Vorschriften (8§ 12 Abs. 1 Syst em beschr ei ben
Nr. 1.4) b) den betrieblichen Ausbil dungsplan mt

der Ausbil dungsordnung vergl ei chen

c) |ebensbegleitendes Lernen fir die
berufliche und persdnliche Entw ckl ung
begr inden; berufliche Aufstiegs-
und Weiterentw ckl ungsnmbgl i chkeiten
darstell en

d) arbeits-, sozial- und
m t besti nmungsrechtliche Vorschriften
sowi e fir den Arbeitsbereich geltende
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Tarif- und Arbeitszeitregel ungen
beacht en

wesent | iche Inhalte und Bestandteile
ei nes Arbeitsvertrages sowie die fur
ei ne Beschaftigung erforderlichen
Per sonal papi ere darstellen

Zi el e und Auf gaben der

Per sonal ei nsat zpl anung erl autern und zu
i hrer Unset zung beitragen

Posi ti onen der ei genen

Ent gel t abrechnung erkl &ren

Si cherheit und a)
CGesundhei t sschutz bei der
Arbeit (8 12 Abs. 1 Nr. 1.5)

Gef ahrdung von Sicherheit und
Gesundheit am Arbeitsplatz feststellen
und MaBnahmen zu ihrer Vermei dung
ergreifen

ber uf shezogene Arbeitsschutz- und

Unf al | ver hit ungsvor schriften anwenden
Ver hal t enswei sen bei Unféallen
beschrei ben sowi e erste MaRnahnen
einleiten

Vorschriften des vorbeugenden
Brandschut zes anwenden;

Ver hal t enswei sen bei Branden
beschrei ben und MaBnahmen zur

Br andbekanpfung ergreifen

1.

Unel tschutz (8§ 12 Abs. 1 Zur Vernei dung betriebsbedi ngter
Nr. 1.6) Umnel t bel ast ungen i m beruflichen
Ei nwi r kungsberei ch beitragen, insbesondere

a)

b)

c)

d)

nogl i che Unwnel t bel ast ungen durch den
Ausbi | dungsbetrieb und seinen Beitrag
zum Umnel t schutz an Bei spi el en erkl aren
fiar den Ausbil dungsbetrieb geltende
Regel ungen des Umnel t schut zes anwenden
Mgl i chkeiten der wirtschaftlichen

und ummel t schonenden Energi e- und

Mat eri al verwendung nut zen

Abf &l I e vernei den; Stoffe und

Materi alien ei ner umael t schonenden

Ent sor gung zuf thren

I nformati on und
Kommuni kation (8§ 12 Abs. 1
Nr. 2)

I nformati ons- und a)
Kommuni kat i onssystene (8§ 12
Abs. 1 Nr. 2.1) b)

I nformati ons- und Komuni kati onssyst ene
des Ausbi | dungsbetri ebes nutzen
Mgl i chkei ten der Datenubertragung

und | nformati onsbeschaf fung nutzen

Si cher hei t sanf or der ungen beacht en

Dat en ei ngeben, mit betriebsiblichen
Ver fahren sowi e unter Beachtung des

Dat enschut zes sichern und pfl egen

2

2

Teanmar beit und Kooperation, a)
Ar bei t sorgani sation (8§ 12
Abs. 1 Nr. 2.2)

b)

c)
d)

I nformati on, Kormuni kati on und
Kooperation fir Betriebskling,
Arbei t sl ei stung und Geschaftserfolg
nut zen

Auf gaben i m Team pl anen und bear beiten
i nterne Kooperation mtgestalten
Arbeits- und Organisationsmttel sow e
Lern- und Arbeitstechni ken einsetzen
Met hoden des sel bst andi gen Ler nens
anwenden, Fachi nfornmationen nutzen
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f)

g9)

h)

Ursachen von Konflikten

anal ysi eren und zur Vernei dung von
Konmuni kat i onsst 6r ungen bei tragen
Bedeut ung von Wertschat zung

Respekt und Vertrauen als G undl age
erfol grei cher Zusammrenar bei t
beschr ei ben

Ruckmel dungen geben und ent gegennehnen

Warensortinment (8§ 12 Abs. 1
Nr. 3)

a)
b)

c)

d)

e)

f)

Warenbereich als Teil betrieblichen
Warensortinments darstellen

Kunden uber di e Warenbereiche im

Ausbi | dungsbetrieb i nform eren

Struktur des betrieblichen

War enber ei chs i n \Warengr uppen
darstell en

Ei genschaften, Ver- und
Anwendungsnigl i chkei ten von Waren ei nes
War enber ei chs unter Berlcksichtigung
O0kol ogi scher, wirtschaftlicher und
rechtlicher Aspekte darstellen

I nf or mati onsquel | en zur Anei gnung von
War enkennt ni ssen nut zen

Fachausdr iicke und handel sibl i che

Bezei chnungen fur Waren eines
War enber ei chs, auch in einer
Sprache, anwenden

War enkennzei chnungen ber ticksi chti gen
und far die Information von Kunden
nut zen

frenmden

G undl agen von Beratung und
Verkauf (8 12 Abs. 1 Nr. 4)

kunden- und

di enst| ei stungsorientiertes
Verhalten (8 12 Abs. 1 Nr.
4.1)

a)

b)

c)

die Roll e des Verkaufspersonals fur

ei ne erfol grei che Handel stati gkeit

erl autern und bei der eigenen

Auf gabener f il | ung bericksi chti gen

Anf or derungen und Auf gaben ei ner

erfol grei chen Verkaufstatigkeit
darstell en

durch ei genes Verhalten zur
Kundenzufri edenheit und Kundenbi ndung
bei tragen

Konmmuni kation mt Kunden (8§
12 Abs. 1 Nr. 4.2)

b)

c)

d)
e)
f)
9)
h)

auf Erwartungen und Winsche des Kunden
hi nsichtlich Waren, Beratung und
Servi ce ei ngehen

auf Kundenverhal ten situationsgerecht
reagi eren

i m Kundengespr &ch sprachliche und

ni cht sprachl i che Konmuni kati onsf ormen
ber ticksi chti gen

Fraget echni ken ei nset zen

Gespr achsf Ghrungst echni ken be

I nformati ons-, Beratungs- und

Ver kauf sgespr achen anwenden

auf Kundenei nwéande und Kundenar gunent e
ver kauf sf 6rdernd reagi eren

Konfli ktarten darstellen; Mglichkeiten
der Konfliktl 6sung anwenden

zur Vernei dung von I nformations-
Konmuni kat i onsst 6rungen bei tragen
Er gdnzungs-, Ersatz- und Zusatzarti kel
anbi et en

und
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Beschwerde und Rekl amation a) Beschwerde, Reklamation und Untausch
(8 12 Abs. 1 Nr. 4.3) unt erschei den; rechtliche Bestinmngen

und betriebliche Regel ungen anwenden

b) bei der Bearbeitung von Beschwerden

Rekl amati onen und Unt ausch mi twi rken

Servi ceberei ch Kasse (8§ 12
Abs. 1 Nr. 5)

Kassieren (8§ 12 Abs. 1 Nr. a) Kasse vorbereiten, Kassieranwei sung
5.1) beacht en
b) kassieren, bare und unbare
Zahl ungen abwi ckel n, Preisnachl dsse
ber ticksi chti gen
c) die Bedeutung von Kundenansprache im
Kassenberei ch beriicksi chtigen
d) Kaufbel ege erstellen
e) Untausch und Rekl amation
kassent echni sch abwi ckel n

Kassenabrechnung (8 12 Abs. a) Kasse abrechnen
1 Nr. 5.2) b) Kassenbericht erstellen, Ei nnahmen und
Bel ege weiterleiten
c) Ursachen fur Kassendi fferenzen
feststellen

Mar ket i nggrundl agen (§ 12
Abs. 1 Nr. 6)

Wer bemalBnahmen (8§ 12 Abs. 1 a) Arten, Ziele, Aufgaben und Ziel gruppen
Nr. 6.1) der Werbung erl autern
b) Werbemittel und Werbetrager
des Ausbi |l dungsbetriebes unter
Ber Gicksi chti gung des rechtlichen
Rahnens ei nset zen
c) Uber Werbeaktionen informeren

Warenprésentation (8 12 Abs. a) Waren verkaufsw rksam préasentieren
1 N. 6.2) Dekorationsnittel einsetzen
b) Angebotspl atze nach
Absat zgesi cht spunkt en beurteil en, Waren
pl at zi eren

Kundenservice (8 12 Abs. 1 a) an Serviceleistungen zur Forderung der

Nr. 6.3) Kundenzufri edenheit mtw rken

b) Mttel zur Kundenbi ndung nutzen
Preisbildung (8§ 12 Abs. 1 a) Elenente der Preisgestaltung erl dutern
Nr. 6.4) b) Fol gen von Prei sanderungen darstellen

c) imRahmen der betrieblichen
und rechtlichen Vorgaben die
Pr ei sauszei chnung sicherstellen

Warenwi rtschaft (8 12 Abs. 1

Nr. 7)

G undl agen der a) Ziele und Aufgaben der Warenw rtschaft
Warenwi rtschaft (8§ 12 Abs. 1 des Ausbi | dungsbetriebes erl &utern

Nr. 7.1) b) Zusammenhange zw schen \Waren- und

Dat enfl uss darstellen

c) Miglichkeiten der Datenerfassung und -
ver arbei tung nutzen

d) rechtliche Vorschriften und
betriebli che Vorgaben bei
Dat ensi cherung und Dat enschut z beacht en

Best andskontroll e, Inventur a) artikel genaue und zeitnahe Erfassung
(8 12 Abs. 1 Nr. 7.2) von War enbewegungen al s G undl age
der Steuerung und Kontrolle des
War enf |l usses bericksi chti gen
b) warenwi rtschaftliche Daten erfassen;
Bel ege des \Warenei ngangs, der
War enl agerung und des Verkaufs priufen
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Best &nde auf Menge und Qual it &t
kontrollieren

betri ebsibl i che MaBnahnen bei

Best andsabwei chungen, insbesondere
durch Bruch, Verderb, Schwund und

Di ebstahl einleiten

bei Inventuren mtw rken, rechtliche
Vor schriften beachten

zur Vernei dung von I nventurdifferenzen
bei t ragen

7.3

War enei ngang,
(8 12 Abs.

1 Nr.

7.3)

War enl ager ung

War enei ngange erfassen und
kontrollieren, Abwei chungen nel den und
Waren nach betrieblichen Regel ungen
weiterleiten

Ver packung auf Transportschaden
kontrollieren, bei Schéaden

betri ebsubl i che MaBnahmen einleiten
rechtliche Vorschriften bei der

War enannahne beacht en

Waren | agern und pflegen; rechtliche
Vorschriften bertcksichtigen
Hilfsnmttel zur Warenbewegung unter
Beacht ung der rechtlichen Vorschriften
ei nsetzen und pfl egen

Grundl agen des
Rechnungswesens (8 12 Abs.

Nr .

8)

1

Rechenvor gdnge in der
(8 12 Abs.

1 Nr.

8. 1)

Praxi s

ver kauf sbezogene Geschaft svorgange
rechneri sch bearbeiten

Rechenarten zur LOsung kauf nénni scher
Sachverhal te einsetzen

fur Berechnungen erforderliche
Hilfsnmttel nutzen

Zusamrenhange von Kosten, Unsatz und
Ertrag erl &utern

Kal kul ation (8 12 Abs.

8. 2)

1

Nr .

Kal kul ati onen erstellen, Berechnungen
dur chf thren

di e Kal kul ati on beei nfl ussende Faktoren
unt er schei den

Ei nzel handel sprozesse (§ 12
Nr.

Abs.

1

9)

d)

e)

f)

Auf gaben, Organisation und Lei stungen
des Ausbi | dungsbetri ebes entlang der
Wert schopfungskette darstellen

Handl ungsnigl i chkeiten an
Schnittstellen zu Lieferanten und
Herstellern aus Sicht des Verkaufs
feststellen

di e Kernprozesse des Ei nzel handel s

Ei nkauf, Sortinmentsgestaltung,

| ogi stische Prozesse und Verkauf in
di e Wert schopfungskette einordnen
Wechsel wi r kungen begr iinden

di e unterstitzenden Prozesse
Rechnungswesen, Personal wirtschaft,
Mar ket i ng, | T- Anwendungen und

warenwi rtschaftliche Anal ysen im

ei genen Arbeitsberei ch nutzen

qgual i t &t ssi cher nde MaBnahnen entw ckel n
und dur chf thren

an der Prozessoptimerung durch
Schwachst el | enanal yse und Beseitigung
von Fehl erquel l en mtwirken
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g) Aufgaben des Controllings als
I nf or mati ons- und St euerungsi nstrunment
beschr ei ben

Abschnitt 11: Fertigkeiten und Kenntnisse in den Wahl qualifikati onsei nheiten

gemalR 8 4 Abs. 2 Nr. 2

Lfd. Nr. Tei |l des Zu vermttel nde Fertigkeiten und Kenntnisse

Ausbi | dungsber uf shi | des
1 2 3

1 War enannahne, Warenl ager ung
(8 12 Abs. 2 Nr. 1)

1.1 Best andsst euerung (8 12 Abs. a) Auswi rkungen von Best andsver dnder ungen
2 Nr. 1.1) auf das Betriebsergebnis anal ysi eren

b) bei der Steuerung des Bestandes
und des Absatzes mtw rken,
War enwi rt schaft ssyst em nut zen

c) Vol lstandi gkeit des Warenangebots unter
Ber Gicksi chti gung sai sonal er, aktions-
und frequenzbedi ngt er Schwankungen
kontrol li eren und MaBnahmen einleiten

1.2 War enannahnme und -kontrolle a) Regeln der betrieblichen
(8 12 Abs. 2 Nr. 1.2 Bel egverwal tung i n der Warenannahne
anwenden

b) Reklamati onen in der Warenannahne
auf nehrmen und unter Ei nhal tung der
geset zl i chen und betri ebstblichen
Best i nmungen bear beiten

c) MaBnahmen bei Bruch, Verderb
und Schwund bei vorgel agerten
Logi sti kstufen einleiten

1.3 Warenl agerung (8§ 12 Abs. 2 a) Bestinmmungen fir die Lagerung
Nr. 1.3) spezi el | er Warengruppen anwenden

b) Ware im Verkaufsraum insbesondere
unt er dem Gesi cht spunkt der
Wer bewi rksankeit | agern

2 Ber at ung und Verkauf (8§ 12
Abs. 2 Nr. 2)

2.1 Ber at ungs- und a) Struktur zweier Warengruppen eines
Ver kauf sgespréache (8§ 12 Abs. War enber ei chs i m Ausbi | dungsbetri eb
2 Nr. 2.1) nach Breite und Tiefe darstellen

b) Kunden Uber qualitéats- und
prei sbesti nmende Merkmal e sowi e Ver -
und Anwendungsnigl i chkeiten von Waren
ei nes Warenbereichs inform eren

c) Unterschiede von Herstell ermarken
und Handel smar ken i m Ver kauf sgespr ach
her ausstel | en

d) Kunden Uber rechtliche und betriebliche
Ricknahner egel ungen sowi e Uber
umrael t gerecht e Ent sorgungsnigl i chkeiten
von Waren informeren

e) Trends und innovative Ansétze
beobacht en und al s Ver kauf sar gunent
nut zen

f) i m Kundengespréach warenspezifisch
Mengen und Preise ermtteln

g) Sonderfalle beimVerkauf bearbeiten
dabei rechtliche und betriebliche
Vor schriften anwenden

h) Kundentypen und Ver hal t ensnust er
unt er schei den, in Verkaufsgesprachen
i ndi viduell nutzen
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Bedeut ung ei ner erfol grei chen

Ver kauf st ati gkeit hinsichtlich

Ursat z, Ertrag und Kundenzufri edenheit

erl autern

Kauf noti ve und Winsche von Kunden durch
Beobacht en, aktives Zuhoéren und Fragen

ermtteln und i n Verkauf sgesprachen

nut zen

2.2 Ut ausch, Beschwerde und a)
Rekl amation (8§ 12 Abs. 2 Nr.

2. 2)

b)

Unt ausch, Beschwerde und Rekl amati on
bearbeiten, die Interessen

des Unt ernehnens vertreten und
kundenorientiert handeln

Sonderfall e von Ut ausch, Beschwerde
und Rekl amati on entsprechend der
geset zl i chen und betrieblichen

Regel ungen | 6sen

Verhalten in schwi erigen a)
Gesprachssituationen (8§ 12
Abs. 2 Nr. 2.3) b)

c)
d)

e)

i mUngang mit Kunden

Ei nf Uhl ungsver mbgen zei gen

nmt enotional gepragten Situationen im
Ver kauf ungehen

Stresssituati onen i m Verkauf bewdltigen
Konf I i ktursachen feststellen
Konfli ktl 6sungen i m Ber at ungsgespr ach
ent wi ckel n

Strategien i mUngang mit schw erigen
Kunden anwenden

3 Kasse (8§ 12 Abs. 2 Nr. 3)

Service an der Kasse (8§ 12 a)
Abs. 2 Nr. 3.1)
b)

c)

Kunden an der
ansprechen
Kunden bei m Kassi ervor gang
Servi cel ei stungen anbi et en
Kassenber ei ch unter ergonom schen
Gesi cht spunkten erl autern, das eigene
Ver hal t en danach ausrichten

Kasse situationsgerecht

3.2 Kassensystem und Kassieren a)

(8 12 Abs. 2 Nr. 3.2)

b)

c)
d)

e)

f)

9)

unt er schi edl i che Zugangsber echti gungen
zum Kassensyst em begr inden

Kassi er f unkti onen anwenden

Bedeut ung der Kassen fur die

warenwi rtschaftliche Anal yse erl autern
Kassenberichte hinsichtlich Artikel
Zahl ungsmittel und Personal ei nsatz
auswerten

Vor si cht smalBnahnmen bei der Annahme von
nonet &ren und ni cht nonet aren

Zahl ungsmi ttel n beachten

betri ebsibli che Vorschriften zum Ungang
mt Frendwéhrungen anwenden
Stresssituati onen an der Kasse
bewal ti gen

bei der Zusamenfassung der
Kassenberichte, der Vorbereitung

des Gel dtransports und der
Wechsel gel dbereitstellung mtw rken
bei Systenst 6rungen MalBnahnen

zur Dat ensi cherung und

zur W ederherstellung der

Funkt i onsf &hi gkeit einleiten

3.3 Unt ausch, Beschwerde und a)
Rekl amation (8 12 Abs. 2 Nr.

3.3)

Unt ausch, Beschwerde und Rekl amati on
bearbeiten, die Interessen

des Unt ernehnens vertreten und
kundenori entiert handeln
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Sonderfall e von Untausch, Beschwerde
und Rekl amati on entsprechend der
rechtlichen und betrieblichen

Regel ungen | 6sen

4 Mar ket i ngmaBnahmen (8 12
Abs. 2 Nr. 4)

4.1 Werbung (8 12 Abs. 2 Nr.
4.1)

a)

b)

c)

an MaRBnahnen der Werbung und der

Ver kauf sf 6r derung ni twi rken, Ergebnisse
auswerten; Auswahl von Werbenmitteln und
Wer bet r &ger n begr inden

Zusamrenhange zw schen Werbenmitteln

und Werbetragern sowi e Wer bekost en

und Werbeerfol g an Beispielen des

Ausbi | dungsbetri ebes erl autern

bei Werbeerfol gskontrollen mtwrken

4.2 vi suel | e Ver kauf sf 6rder ung
(8§ 12 Abs. 2 Nr. 4.2)

a)

b)

c)

Zi el e und Auf gaben der visuellen

Ver kauf sf 6r derung nutzen, W rkungen
typi scher Techni ken darstellen

Grundl agen der Si nneswahr nehnung

und ver kauf spsychol ogi scher

Er kennt ni sse sowi e daraus resultierende
Anf orderungen an di e Gestal tung der

War enpr dsent ati on erkl aren

Erwart ungen der Kunden bei der

War enpr dsent ati on ber lcksi chti gen

4.3 Kundenbi ndung, Kundenservice
(8 12 Abs. 2 Nr. 4.3)

a)

b)
c)

d)

Ei nfl uss von Kundenbi ndung und
Kundenservi ce auf den Verkaufserfolg
beacht en

Geschenkver packungen anbi et en

bei m Ei nsat z von besonderen Fornen des
Kundenservi ce i m Ausbi | dungsbetri eb
mtw rken

bei der Pl anung und Durchfiuhrung von
Sonder akti onen nitw rken

Abschnitt I11. Fertigkeiten und Kenntnisse in den Wahl qual i fi kati onsei nheiten

gemall 8§ 4 Abs. 2 Nr. 3

Lfd. Nr. Tei |l des Zu vermttel nde Fertigkeiten und Kenntnisse
Ausbi | dungsber uf shi | des
1 2 3
1 Ber at ung, Ware, Verkauf (8§
12 Abs. 3 Nr. 1)
1.1 kundenorientierte a) Zusamenhange zw schen Sel bstbild
Konmmuni kation (8 12 Abs. 3 und Frendbild erl &utern und bei der
Nr. 1.1) Kommuni kat i on ber dcksi chti gen
b) unternehnerische Ziele i meigenen
Ar bei t sherei ch kundenorientiert
unset zen
c) Gundnuster zur Stressentstehung und
St ressbewdl ti gung ber lcksi chtigen
d) die Ausw rkungen ei gener Enptionen im
Ver kauf bertcksi chti gen
e) Kommuni kati onst echni ken
unt er schei den und zur FoOrderung der
Kundenzufri edenheit anwenden
f) im Beratungsgespréach Qualitats- und
Lei st ungsanspr iiche des Unt er nehnens
gegeniiber dem Kunden vertreten
1.2 Konfliktl ésung (8 12 Abs. 3 a) grundl egende Muster der Entstehung und
Nr. 1.2) Bewdl ti gung von Konfli kten beschrei ben
b) Ursachen von Konfliktsituationen

i m Ver kauf sgespr ach anal ysi eren und
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Schl ussf ol gerungen fir zukinftige
Ver kauf sgespr dche abl eiten

1.3 War enkennt ni sse in a) Struktur zweier weiterer WArengruppen
zuséat zIl i chen Warengruppen (8§ i m Ausbi | dungsbetrieb darstellen
12 Abs. 3 Nr. 1.3) b) Kunden Uber qualitéats- und
prei sbesti nmende Merknal e sowi e Ver -
und Anwendungsnigl i chkeiten informeren
c) Unterschiede von Herstellermarken
und Handel smarken i m Ver kauf sgespr &ch
erl autern
d) Kunden Uber rechtliche und betriebliche
Ricknahner egel ungen sow e Uber
ummel t ger echt e Ent sor gungsnigl i chkei t en
von Waren informeren
e) Trends und innovative Ansatze
beobachten und al s Ver kauf sar gunent
nut zen
f) im Kundengesprach warenspezifische
Mengen und Preise ermtteln
g) Kaufnotive und Winsche von Kunden durch
Beobacht en, aktives Zuh6éren und Fragen
ermtteln und i n Verkauf sgesprachen
nut zen
h) Medien fiur di e Aneignung von
war enspezi fi schen Kennt ni ssen nut zen
i) Gesundheits- und Umel tvertraglichkeit
von Waren beurteilen
2 beschaf fungsorientierte
Warenwi rtschaft (8§ 12 Abs. 3
Nr. 2)
2.1 War endi sposition (8 12 Abs. a) Bedarfsermittlungen unter Nutzung von
3 N. 2.1) Kennzi ffern aus der Warenw rtschaft
dur chf Uhren
b) Liefernodalitaten bei Bestellungen
ber ticksi chti gen
c) bei Bestellverfahren nitw rken
2.2 Sortimentsgestaltung (8 12 a) MBnahnmen zur Sicherstellung
Abs. 3 Nr. 2.2) der Vol I stéandi gkeit der Waren im
War enber ei ch unter Berlcksichtigung von
Auf bau und Struktur des Warenbereichs
ergreifen
b) sortinmentsbesti mende Faktoren
i nsbesondere Qualitat, Trends,
Zi el gruppen, Standort und
Wet t bewer bssi t uati onen erl dutern
c) Vorschl dge zur Gestal tung des
War enber ei chs entw ckel n
d) Herausnahnme und Neuauf nahme von Vren
begr tinden
2.3 Vertrage und a) Zahl ungsnodalitéaten unterscheiden
Zahl ungsbedi ngungen (8§ 12 b) Einhal tung von Bedi ngungen aus
Abs. 3 Nr. 2.3) abgeschl ossenen Beschaf f ungsvertragen
Uberwachen
3 war enwi rtschaftliche Anal yse
(8 12 Abs. 3 Nr. 3)
3.1 Unsat zentwi cklung (8 12 Abs. a) an der Erarbeitung von
3 Nr. 3.1) Unrsat zstati sti ken nmitw rken,
Unsat zkennzi f fern anal ysi eren
b) aus Ursatzstatistiken MaBnahnen

zur Unsat zer hdhung abl ei ten und
Unmset zungsvor schl age entw ckel n
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an MaRBnahnen zur Ertragsverbesserung
mtwirken

Lei stungskennziffern der
War enbewegung (8 12 Abs. 3
Nr. 3.2)

b)

c)

d)

Bedeut ung von Lei stungskennziffern

far Warenbewegung und Geschaftserfol g
erl autern

bei der Ermittlung von

Lei stungskennziffern mtarbeiten

Schl ussf ol gerungen zur Verbesserung der
Lei stungskennziffern ableiten, bei der
Urset zung mitw rken

Auswi r kungen der Ver anderung von

Lei stungskennzi ffern auf Ursatzverl &ufe
begr tinden

3.3

Best andsf hrung (8 12 Abs.
Nr. 3.3)

3

a)

b)

St euer ungsvor gange bei der

War enbest el | ung ber ticksi chti gen,

Best el | vor schl &ge aus dem

Warenwi rt schaftssystem prifen

bei der Erstellung, Fihrung und
Auswertung der Lagerstatistik mtwirken
Ursachen fir Inventurdifferenzen
feststellen, Vorschl age far

I nvent ur si cherungsmafBhahnen ent wi ckel n,
bei der Umrsetzung mitw rken

kauf manni sche Steuerung und

Kontrolle (8§ 12 Abs.

4)

3 Nr.

Kost en- und
Lei stungsrechnung (8§ 12 Abs.

3 Nr.

4.1)

Auf gaben der Kosten- und

Lei stungsrechnung i mBetrieb als

I nformati ons- und Kontrol |l system

erkl aren

betriebliche Festlegungen fiur die
Kosten- und Lei stungsrechnung erl autern
betriebswi rtschaftliche

Schl ussf ol gerungen aus der Kosten- und
Lei stungsrechnung abl ei ten

Steuerung nmittels
Kennziffern (8§ 12 Abs.

4.2)

3 Nr.

betriebliche Leistungskennziffern
ermtteln und bewerten,

Schl ussf ol gerungen abl ei ten

an der Erstellung und Auswertung von
betrieblichen Statistiken mtwrken
MaBnahnmen der Steuerung einleiten, be
Dur chf hrung der MaBnahnen mitwirken

Prei sgestaltung (8 12 Abs.
Nr. 4.3)

3

a)
b)

Prei sfest| egungen vorschl agen
Vor - und Nachkal kul ati onen durchf Ghren

betriebliche Erfol gsrechnung
(8 12 Abs.

3 Nr.

4. 4)

a)

b)

Arten der betrieblichen Erfol gsrechnung
unt er schei den

Rohertrag und betriebliche

Erf ol gsrechnung vergl ei chen, bewerten
und Ver besserungsnigl i chkeiten

vor schl agen

an betrieblichen Erfol gsrechnungen
mtarbeiten

Marketing (8 12 Abs.

5)

3 Nr.

Ver kauf sf 6rderung (8 12 Abs.

3 Nr.

5.1)

b)

c)

ver kauf sst ar ke und ver kauf sschwache
Zonen feststellen

bei der Pl anung und Auswertung von

ver kauf sf drder nden MaBnahnmen mtwi rken,
ver kauf sf drder nde MaRBnahnen dur chf Ghren
bei der Vorbereitung und Unset zung

von Unpl at zi erungen i m Ver kauf sraum
mtw rken
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5.2 Standortmarketing (8 12 Abs. a) Marktsituati on am Standort unter
3 Nr. 5.2) wi rtschaftlichen und regi onal en
Gesi cht spunkten beurteil en
b) Standortmarketing fir Bestandssicherung
und Weiterentw cklung von Betrieben
erkl aren, Vorschl dge entw ckel n
c) Marktauftritt von M tbewerbern
beobacht en, Schl ussf ol gerungen zi ehen
MaBnahmen zur Verbesserung des ei genen
Marktauftritts vorschl agen
d) wettbewerbsrechtliche Regel ungen
ber Gicksi chti gen

5.3 Zi el gruppenmarketing (8 12 a) Vorschl age fir den Einsatz von
Abs. 3 Nr. 5.3) Mar ket i ngi nstrunent en aus Ergebni ssen
der Marktforschung zum Kauf ver hal ten
abl ei ten

b) Kauf- und Konsunverhalten von
Zi el gruppen hinsichtlich ihrer
Auswi r kungen auf den Ausbil dungsbetrieb
erl dutern, Konsequenzen abl eiten und
MaRBnahmen vor schl agen

c) zielgruppenorientierte
Produkti nformati onen fur die
Ver kauf sf 6r derung ei nset zen

d) Marketinginstrumente von Mtbewerbern
beobacht en und Handl ungsenpf ehl ungen
fiar den eigenen Betrieb ableiten

6 | T- Anwendungen (8§ 12 Abs. 3
Nr. 6)
6.1 el ekt roni sche a) Austauschbezi ehungen zu anderen
Geschaf t sabwi cklung (8§ 12 Unt er nehmen und Endver brauchern
Abs. 3 Nr. 6.1) darstel |l en, Geschéaftsprozesse
sowi e deren Unterstitzung durch I T-
Anwendungen erl autern
b) MaRBnahmen zur Behebung von St drungen in
der | T- Anwendung einleiten
c) interne und externe el ektronische
Di enste nutzen
d) Vor- und Nachteile von E-Conmerce und
E- Busi ness aus Sicht von Unternehnen
und Kunden beurteil en
6.2 Dat enbanken (8§ 12 Abs. 3 Nr. a) Artikelstammdaten im
6. 2) Warenwi rtschaftssystemerstell en und
pfl egen
b) Daten zur Unterstitzung
unt er nehneri scher Ent schei dungen
auf bereiten
c¢) Vorschl dge zur Verbesserung von
Sortimentsstrukturen, Logistikprozessen
und Marketingakti onen entw ckel n
d) Datenbanken auswerten
6.3 Optim erung der a) Bestandteile des
Warenwi rtschaft (8§ 12 Abs. 3 Warenwi rt schaftssystens in i hrem
Nr. 6.3) Zusamrenwi rken auf di e Steuerung der
Ar bei t sabl dufe erkl aren
b) bei Anal ysen und Auswertungen von
Kennziffern und Statistiken mtw rken
c) Ergebnisse des Warenw rtschaftssystens
i n Absat zprognosen unset zen
Schl ussf ol gerungen fir Lagerbest éande
und Aktionen der Verkaufsfdrderung
zi ehen
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6.4 Benut zerunterstitzung (8 12 a) Benutzer in die Bedi enung und
Abs. 3 Nr. 6.4) Nut zung von informations- und
kormmuni kat i onst echni schen Cer aten
ei nwei sen und beraten
b) Bedi enungsunt erl agen bereitstellen,
Hi | f e- Progranme nutzen

7 Personal (8§ 12 Abs. 3 Nr. 7)
7.1 Sel bst ver ant wort ung und a) Bedeutung von Motivation und
Motivation (8§ 12 Abs. 3 Nr. Sel bstverantwortung fur den
7.1) wirtschaftlichen Erfolg erl&utern
b) individuelle Voraussetzungen von
Mtarbeitern und Mtarbeiterinnen
bei der Vorbereitung von
Per sonal ent schei dungen ber ticksi chti gen
c) Mtarbeiterfihrung als dynam schen
sich standi g ver&ndernden Prozess
erkl aren
7.2 Fihren mit Zielen (8 12 Abs. a) Vorteile des Fihrens mit Zielen
3 N. 7.2) erl autern
b) Zielsystene als inhaltliche
Auf gabenstel l ung erl autern
c) MaBnahmepl @ne aus Zielen ableiten
Zi el errei chung Uber pruf en
7.3 Sel bst- und Zei t mranagenent a) Zusammenhange von Sel bst- und
(8 12 Abs. 3 Nr. 7.3) Zei t managenent, Lei stungsstei gerung und
Stress erl autern
b) Methoden des Sel bst- und
Zei t managenment s nut zen
7.4 Kommuni kation (8 12 Abs. 3 a) Mglichkeiten der Konfliktl dsung
Nr. 7.4) i nsbesondere nit dem Zi el anwenden,
Mot i vation, Arbeitsklim und
Arbei t sl ei stung zu verbessern
b) sprachliche und nichtsprachliche
Kommuni kation im M tarbeitergespréach
anwenden
c) Selbstbild und Frendbild bei der
Konmmuni kat i on ber ticksi chti gen
d) Einsatz und Durchfihrung von
Kriti kgesprachen in Konfliktsituationen
beschr ei ben
7.5 Per sonal entwi cklung (8 12 a) Ziele der Personal entw ckl ung des
Abs. 3 Nr. 7.5) Ausbi | dungsbetri ebes erl autern
b) aus Personal bedar f spl anung,
Per sonal ei nsatz und
Qual i fikationsbedarf MaRnahnmen zur
Per sonal ent wi ckl ung abl ei ten
7.6 Personal einsatz (8§ 12 Abs. 3 a) Bedeutung von Konpetenzstrukturen
Nr. 7.6) erl autern
b) Personal ei nsat zpl anung erstellen
c) arbeits- und sozialrechtliche
Vorschriften bei Personal pl anung und -
ei nsatz anwenden
Abschnitt |V: Fertigkeiten und Kenntnisse in der erganzenden
Wahl qual i fi kati onsei nheit gemalR § 12 Abs. 4

Lfd. Nr. Teil des Zu vermttel nde Fertigkeiten und Kenntnisse
Ausbi | dungsber uf sbi | des
1 2 3
G undl agen unt ernehneri scher a) unternehneri sche Sel bst st &ndi gkei t
Sel bst st &ndi gkeit (8 12 Abs. al s Perspektive der Berufs- und
4) Lebenspl anung begr iinden
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b) Anforderungen an persénliche und
fachliche Ei gnung fir unternehnerische
Sel bst st dndi gkeit beurteil en
c) Voraussetzungen und Rahnenbedi ngungen
Chancen und Risi ken unternehmnerischer
Sel bst st dndi gkeit auf zei gen
d) Schritt in die Selbststandi gkeit
pl anen, Geschaftsi dee entwi ckel n,
G Uindungskonzept erstellen und
prasenti eren
e) Marktforschungsdaten und
St andort anal yse bei G indung oder
Uoer nahne ei nes Unt er nehmens
ber Gicksi chti gen
f) rechtliche Bedi ngungen bei G indung und
Uoer nahne ei nes Unternehmens erl autern
g) Rechtsformen unterschei den und eine
geei gnet e auswahl en
h) Fi nanzi erungsquel | en und
For der mbgl i chkeiten fir
unt er nehneri sche Sel bst st &ndi gkei t
erkunden und auswéhl en, Fi nanzi erung
pl anen
i) Versicherungsarten fir unternehnerische
Sel bst st dndi gkei t auswéhl en
k) Steuerarten i m Rahmen der
unt er nehneri schen Sel bst st andi gkei t
auf zei gen
) Kennziffern zur Steuerung des
Unt er nehnmens bewerten
Ausbi | dungsr ahmenpl an
far di e Berufsausbil dung
zum Kauf mann i m Ei nzel handel / zur Kauffrau i m Ei nzel hande
- Zeitliche Giederung -
1. Ausbil dungsj ahr
A
Di e Fertigkeiten und Kenntnisse der Berufsbildpositionen 2.2 Teanarbeit und
Kooper ati on, Arbeitsorgani sation sowie 3. Warensortinent sind wihrend des gesanten
ersten Ausbil dungsjahres zu vermtteln.

B
(1) In einem Zeitraumvon insgesant drei bis funf Mnaten sind schwerpunkt méa3i g die
Ferti gkeiten und Kenntni sse der Berufshbil dpositionen
Bedeut ung und Struktur des Einzel handel s,
Stellung des Ausbil dungsbetri ebes am Markt,
Organi sati on des Ausbil dungsbetri ebes,
Ber uf shi | dung, Personalwi rtschaft, arbeits- und sozialrechtliche Vorschriften,
I nformati ons- und Komuni kat i onssyst ene,
Grundl agen der Warenwi rtschaft
zu vermtteln.
(2) In einem Zeitraumvon insgesant drei bis funf Mnaten sind schwerpunkt ma3ig die
Ferti gkeiten und Kenntni sse der Berufshbil dpositionen
1.6 Umwel t schut z,
kunden- und di enstl eistungsorientiertes Verhalten
Konmmuni kation mt Kunden,
Wer bemalRnahmen,
War enpr dsent ati on
zu vermtteln.
(3) In einem Zeitraum von insgesant drei bis funf Mpnaten sind schwerpunkt maBig die
Ferti gkeiten und Kenntni sse der Berufshbil dpositionen

NP PREE
PR MWNPR

1.5 Si cherheit und Gesundheitsschutz bei der Arbeit,
5.1 Kassi er en
5.2 Kassenabr echnung,
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8.1 Rechenvor gange in der Praxis
zu vermtteln und i m Zusanmenhang danit die Fertigkeiten und Kenntnisse der
Ber uf sbi | dposi ti on
7.1 Grundl agen der Warenwi rtschaft
fortzuf dhren.

2. Ausbi | dungsj ahr

A
Die Fertigkeiten und Kenntni sse der Berufsbildpositionen 2.2 Teanarbeit und
Kooperation, Arbeitsorgani sation sowie 3. Warensortinent sind wahrend des gesanten
zwei t en Ausbi | dungsj ahres fortzuf dhren.
B

(1) In einem Zeitraum von insgesant drei bis funf Mnaten sind schwerpunkt malig die
Fertigkeiten und Kenntni sse der Berufsbil dpositionen
4.3 Beschwer de und Rekl amati on,
6.3 Kundenservi ce
zu vermtteln und i m Zusanmenhang danit die Fertigkeiten und Kenntnisse der
Ber uf sbi | dposi ti onen
1.6 Umnel t schut z,
kunden- und di enstl ei stungsorientiertes Verhalten,
Kormmuni kation nmit Kunden,
Wer bemalRnahmen,
6. War enpr dsent ati on
fortzuf dhren.
(2) In einem Zeitraum von insgesant vier bis sechs Mpnaten sind schwerpunktnafBig die
Fertigkeiten und Kenntni sse der Berufsbil dpositionen

o »
RN

6.4 Pr ei sbi | dung,

7.2 Best andskontrol l e, |nventur,
7.3 War enei ngang, Warenl ager ung,
8.2 Kal kul ati on

zu vermtteln und i m Zusanmenhang danit die Fertigkeiten und Kenntnisse der
Ber uf sbi | dposi ti onen

1.5 Si cherheit und Gesundhei tsschutz bei der Arbeit,
2.1 I nf ormati ons- und Komuni kat i onssyst ene,

5.1 Kassi er en,

5.2 Kassenabr echnung,

7.1 Grundl agen der Warenwi rtschaft,

8.1 Rechenvor gange in der Praxis

fortzuf dhren.

(3) In einem Zeitraum von insgesant drei Mpnaten sind schwerpunktmdf3i g die Fertigkeiten
und Kennt ni sse der Berufsbil dpositionen einer der vier Wahl qualifikationsei nheiten
gemalR § 12 Abs. 2

1. War enannahme, Warenl ager ung,
2. Ber at ung und Ver kauf ,

3. Kasse,

4. Mar ket i ngmalBnahnen

zu vermtteln.
3. Ausbi | dungsj ahr
(1) In einem Zeitraum von insgesant drei Mpnaten sind schwerpunktmidf3i g die Fertigkeiten
und Kennt ni sse der Berufsbil dposition
9. Ei nzel handel sprozesse
zu vermtteln.
(2) In einem Zeitraumvon jeweils drei Mnaten sind schwerpunkt ma3i g die
Fertigkeiten und Kenntni sse der Berufsbil dpositionen der drei ausgewahlten
Wahl qual i fi kati onsei nheiten nach § 12 Abs. 3

1 Ber at ung, Ware, Verkauf,

2 beschaf fungsorientierte Warenw rtschaft,
3. warenwi rtschaftliche Anal yse,

4. kauf manni sche Steuerung und Kontroll e,

5 Mar ket i ng,

6 | T- Anwendungen,

7. Per sonal

zu vermtteln.
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